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ПОДХОДЫ К ПЛАНИРОВАНИЮ ДОХОДОВ ОРГАНИЗАЦИЙ 
ПОТРЕБИТЕЛЬСКОЙ КООПЕРАЦИИ 
 
Управление финансовыми ресурсами организации представляет собой процесс не только 
определения их оптимальной величины, но и регулирования текущих доходов и расходов, активов и 
пассивов. Поэтому при разработке финансовых планов следует принимать во внимание, что данный 
процесс является неотъемлемой частью планирования всей финансово-хозяйственной деятельности 
организации. Достижение целей деятельности любой коммерческой организации может быть 
обеспечено при условии превышения доходов над расходами. Поэтому особое внимание следует 
уделять планированию основного источника доходов от текущей деятельности – выручки от 
реализации товаров, работ, услуг. 
На первом этапе планирования доходов организаций потребительской кооперации необходимо 
провести анализ выручки за истекшие периоды. Для обоснования планового объема  
продаж необходимо провести текущий (ретроспективный) анализ выручки. Целесообразно изучить 
динамику ее изменения за последние три-четыре года. 
Для исключения искажающего влияния ценового фактора на плановый объем выручки, анализ 
следует проводить в сопоставимых ценах. Для пересчета выручки в сопоставимые цены следует 
использовать индекс потребительских цен на товары и платные услуги населению, опубликованный 
Национальным статистическим комитетом Республики Беларусь. Поскольку для выручки 
прослеживается сезонность, необходимо рассчитывать динамику данного показателя по отдельным 
месяцам к аналогичному периоду прошлого года в разрезе торговых точек (центров дохода) и 
товарных групп на базе официальной отчетности, системы бухгалтерского учета, данных первичного 
учета. 
Итогом данного этапа должны стать цепные индексы объема продаж и средний индекс объема 
продаж в разрезе центров дохода (торговых объектов) и товарных групп. 
На втором этапе необходимо осуществить декомпозицию факторов, определяющих изменение 
выручки в плановом периоде. Для повышения точности плановых расчетов выделяют внешние и 
внутренние факторы, которые в плановом году окажут влияние на изменение рынка сбыта 
(релевантные факторы): изменение демографических условий в районе обслуживания, 
покупательной способности населения, перспективы нового строительства (закрытия) торговых 
объектов, жилых зон и т. п. 
Итогом данного этапа должны стать пессимистические и оптимистические экспертные оценки 
изменения объема продаж в плановом периоде. 
Третьим этапом планирования доходов по текущей деятельности является расчет плановой 
величины выручки. Для повышения степени достоверности результатов расчета необходимо 
использовать комбинацию из нескольких методик. Планирование следует осуществлять в разрезе 
товарных групп и центров дохода с последующим объединением в план по райпо. 
Рекомендуется использовать следующие методы: 
1. Метод экспертных оценок. В основе плана по выручке могут быть экспертные оценки 
специалистов коммерческого отдела, экономической службы и бухгалтерии. На начальном этапе 
эксперты анализируют рынок сбыта и перспективы его изменения. После чего они, основываясь на 
аналитической информации, опыте продаж, а главное – на своих субъективных оценках, строят план 
продаж в разрезе товарных групп и центров дохода. 
2. Метод планирования «от достигнутого». При этом предполагается, что объем продаж 
следующего года либо сохранится на уровне текущего года, либо превысит его на процент среднего 
темпа роста продаж в прошлых периодах, включая текущий год, рассчитанный на первом этапе. 
Этот подход опирается на следующие параметры: выручку от реализации отчетного года, 
средний индекс роста объема продаж (выручки от реализации товаров в сопоставимых ценах), 
прогнозируемый индекс изменения потребительских цен в плановом году. За основу планирования 
берется фактическая выручка от реализации товаров за каждый месяц отчетного года по товарным 
группам и центрам дохода. Она корректируется на средний индекс объема продаж по данной 
товарной группе и центру дохода. Таким образом рассчитывается минимальный объем продаж 
планового периода, ниже которого он может упасть только в силу каких-либо резких глобальных 
изменений конъюнктуры данного сегмента рынка. 
Для установления плановой выручки от реализации товаров по товарным группам и центрам 
дохода рассчитанный плановый объем продаж умножается на прогнозируемый индекс изменения 
потребительских цен в плановом году. К рассчитанному объему продаж по варианту А 
и варианту Б добавляются (вычитаются) суммы увеличения (снижения) продаж, обусловленные 
изменением рынка сбыта, определенные на втором этапе. 
Путем суммирования плановой выручки в разрезе месяцев, товарных групп и центров дохода 
получают плановый объем выручки по райпо. 
3. Метод целевой прибыли, рассчитанной на основе потребностей в самофинансировании. При 
этом расчет ведется исходя из минимальной суммы капитализации прибыли, определяемой в рамках 
финансовой концепции признания прибыли и обусловленной инфляционным обесценением 
собственного капитала. Для поддержания прежнего уровня обеспеченности собственными 
оборотными средствами целевая сумма капитализации прибыли должна быть изменена 
пропорционально изменению объема реализации. Эту зависимость позволяет учесть показатель 
оборачиваемости оборотных средств. Повышение уровня обеспеченности собственными оборотными 
средствами необходимо распределить на несколько лет, что зависит от возможностей организации 
генерировать необходимую прибыль. Целевая сумма капитализации прибыли (ПК) будет определена 









где н – нормативный уровень обеспеченности собственными оборотными средствами; 
ф – фактический уровень обеспеченности собственными оборотными средствами; 
Т – прогнозируемый срок реализации антикризисной программы; 
Ор0 – объем реализации в отчетном периоде; 
β – коэффициент прироста объема реализации в планируемом периоде;  
ВОА1 – продолжительность оборота оборотных средств в планируемом периоде; 
Д – количество дней в периоде. 
 









где Ррпост – сумма постоянных расходов на реализацию товаров в плановом году; 
УрМД – уровень маржинального дохода отчетного года. 
 








где Вн – выручка-нетто от реализации товаров в отчетном году; 
Ср – покупная стоимость реализованных товаров в отчетном году; 
Ррперем – сумма переменных расходов на реализацию в отчетном году. 
 
Минимальный объем выручки от реализации товаров по райпо устанавливается на уровне точки 
безубыточности. Точка безубыточности (ТБ) характеризует такой объем выручки, при котором 
расходы будут компенсированы доходами, а при дальнейшем увеличении реализации организация 








Для установления плановой выручки от реализации товаров, принимаемой к реализации, 
рекомендуется использовать метод стандартного распределения вероятностей, базирующийся на 
методе PERT. Применительно к планированию продаж на основе оценок, полученных с помощью 
разных методов, метод PERT может быть использован для определения плановой суммы выручки 
(Впл) по следующей формуле: 
Впл = (О + С1 + С2 + С3 + Сn + P) : (n + 2), 
где О – наиболее оптимистичный вариант плановой величины выручки;  
С1, 2, 3, n – вероятный план реализации, рассчитанный по методу № 1, 2, 3 … n; 
P – наиболее пессимистичный вариант плановой величины выручки.  
 
Принимая во внимание, что большинство торговых организаций потребительской кооперации не 
применяют количественно-суммовой учет товаров, при определении прибыли от реализации товаров 
следует исходить из сумм валовой прибыли (дохода). 
Разработанные планы могут быть представлены в качестве модели деятельности организации. 
Поэтому утверждение плановых финансовых показателей не завершает управленческий процесс. 
Необходим систематический, часто оперативный контроль за ходом их выполнения, 
а также анализ влияния принятых решений на результативные показатели деятельности. Контроль 
выражает обратную связь, в результате которой поступает информация о ходе выполнения принятых 
финансовых решений и их влиянии на эффективность деятельности. 
 
 
